
课程名称： 《理财经理营销能力提升（2天）》

主讲：  王铁勇老师  6课时

课程收益： 

通过课程的学习，帮助理财经理提升营销综合能力，首先通过对于银行变革及

客户需求变化有一个基本的认识，再到银行零售产品的销售，包括理财产品的营销

及其他代理产品营销的关键点进行解析；结合如何通过厅堂联动营销开发流量客户

的理财产品销售、如何通过电话营销及顾问式营销流程提升存量客户的价值提升及

理财产品销售的成功率、如何通过商户客户开发 POS等相关金融业务、如何针对周

边社区进行增量客户的拓展、如何通过厅堂活动的设计及营销氛围布置做到营销活

动上的内外联动、如何通过厅堂微沙及沙龙运作发展产品销售，通过以上内容的讲

解及实操演练帮助理财经理在课程学习中提升网点营销实战能力，为网点产能提升

及产品销售发力奠定基础。

课程对象：理财经理

课程大纲/要点：

一、零售银行发展变革下的厅堂营销

1、网点物理渠道的业态变化

2、互联网+银行的业态变化

3、客户需求的变化

4、不同客群的需求分析

二、差异化网点经营策略

1、差异化网点经营策略实施步骤

2、资源盘点的重要性

3、主流客群的需求及经营思路（形式——头脑风暴、展示及讲师点评）

4、主流客群经营的“六个专”
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三、零售产品销售解析

1、理财产品解析

 理财产品的种类及区别

 理财产品的创新

 理财产品在客户资产配置中的重要性

 理财销售时常见异议处理

2、保险产品销售解析

 保险产品分类

 保险产品在客户资产配置中的重要性

 保险产品配置比例

3、基金及定投销售解析

 基金产品种类

 基金产品在客户资产配置中的重要性

 基金产品的选择

 基金定投的销售

4、黄金销售解析

 黄金销售的技巧

 黄金销售的新型模式

四、流量客户产品营销

1、流量客户的联动营销流程

2、各岗位联动营销职责

3、厅堂潜力客户识别技巧

4、联动营销演练

5、常见障碍破除

五、存量客户电话营销技巧提升

1、电话营销的正确定义

2、电话营销的时间选择

3、优秀的电话营销流程

4、切入点
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5、意向追踪电话

6、存量盘活电话

7、经营维护电话

8、电话营销演练

9、关注边缘信息的作用

六、顾问式营销流程

1、营销的不同层次

2、顾问式营销流程

 接触

 说明

 促成

3、优秀营销所需具备的三项能力

 说

 听

 观察

4、顾问式营销的主线

 寒暄赞美

 赞美练习

5、促成的 7种方式

6、观察的技巧

7、其他技巧

七、商户业务开发

1、商户开发的意义

2、商户开发的三赢模式

3、商户开发的流程

4、案例分析

5、模拟演练

八、社区增量客户开发

1、社区开发的重要意义
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2、社区开发的流程梳理

3、优秀的社区开发活动设计及组织

4、案例分析

九、厅堂活动的设计

1、如何通过有效的厅堂活动带动业绩增长

2、如何通过成体系的活动设计实现内外联动

3、厅堂活动的案例分析

 厅堂活动案例

 宣传品的设计

 营销氛围布置

4、厅堂活动设计展示（小组研讨+展示）

十、厅堂微沙及客户沙龙运作

1、什么是微沙

2、微沙的流程

3、微沙的主题

4、微沙的工具

5、微沙的展示（小组研讨+展示）

6、客户沙龙运作

 转存类客户沙龙运作

 产品销售类客户沙龙运作

 沙龙运作的注意事项

 邀约

 细作

 渲染

 录制

 追踪
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